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บทคัดยอ 

การศึกษาเ ร่ือง “พฤติกรรมของลูกคาในการบริโภคสินคาร านโนตมนมสด 

สุพรรณบุรี” เปนการศึกษาถึงพฤติกรรมของลูกคาท่ีมาบริโภคสินคาของทางราน มีวัตถุประสงค

เพ่ือศึกษาดานปจจัยทางประชากรศาสตร และสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอพฤติกรรมของ

ลูกคา  

การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงสํารวจเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางท่ีเปนประชากรในจังหวัด

สุพรรณบุรีท่ีมารับประทานสินคาของรานโนตมนมสด ใชแบบสอบถามท่ีผูตอบทําการอานและ

ตอบแบบสอบถามดวยตนเอง จากคําถามท่ีไดมีการจัดทําไวแลว ผูวิจัยใชวิธีการสุมแบบยามาเน 

และจัดเก็บแบบสอบถามโดยสุมตามสะดวก และวิเคราะหขอมูลขอมูลโดยใชสถิติรอยละ คาเฉล่ีย 

และทดสอบสมมติฐานโดยใช สถิติ Chi-square 

จากการศึกษาวิจัย พบวา ตัวอยางสวนใหญเปน เพศหญิงมากกวาเพศชาย ชวงอายุ

ระหวางระหวาง 16 - 18 ป รายไดระหวาง 5,001 - 10,000 บาท ระดับการศึกษามัธยมศึกษา 

/ ปวช. / ปวส. 

สําหรับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด พบวา ดานผลิตภัณฑ ใหความสําคัญกับ

ปจจัยช่ือเสียงของตราสินคาและความสวยงามของผลิตภัณฑ ดานราคา ใหความสําคัญเร่ืองราคา

เหมาะสมกับปริมาณสินคาท่ีไดมากท่ีสุด ดานชองทางการจัดจําหนาย ใหความสําคัญเร่ืองปจจัย

สถานท่ีตั้งสะดวกหางาย เดินทางมารานงาย ดานสงเสริมการขาย ใหความสําคัญเร่ืองการให

สวนลดตามโอกาสไดเหมาะสม  

สวนดานพฤติกรรมการบริโภคของลูกคาหรือกลุมเปาหมาย พบวา สวนมากใชบริการ

วันเสาร ชวงเวลา 17.01 – 20.00 น. โดยมีคาใชจายอยูท่ีระหวาง 151 – 200 บาทตอคร้ัง และ

มาใชบริการโดยเฉล่ีย 3 - 4 คร้ังตอสัปดาห เลือกใชบริการเพ่ือบริโภคอาหารและเคร่ืองดื่ม

เพราะรสชาติอรอย และรูจักหรือทราบขอมูลรานจากนิตยสารตาง ๆ 

จากการทดสอบสมมติฐาน พบวา ลูกคาของรานโนตมนมสด สุพรรณบุรี ท่ีมีลักษณะ

ทางประชากรศาสตรท่ีแตกตางกัน สงผลตอพฤติกรรมการบริโภคสินคาดานวันท่ีมาใชบริการ 

ชวงเวลาที่มาใชบริการรานโนตมนมสด สุพรรณบุรี และเหตุผลในการเลือกใชบริการ ซึ่งปจจัย

ทางดานประชากรศาสตรไมมีผลตอดานคาใชจายตอคร้ัง (เฉล่ียตอคน) จํานวนคร้ังท่ีใชบริการ

                                                            
1
 นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจ  สาขาบริหารธุรกิจ  มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย 

2
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โดยเฉล่ียตอสัปดาห และการรูจักหรือทราบขอมูลราน สวนปจจัยสวนประสมทางการตลาด พบวา 

ดานผลิตภัณฑ ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานสงเสริมการตลาดมีผลตอ

พฤติกรรมผูบริโภคดานเหตุผลในการเลือกใชบริการ และการรูจักหรือทราบขอมูลรานเหมือนกัน 

 

1. บทนํา 
“นม” ถือเปนอาหารหลักของคนในแถบยุโรป โอเชียเนีย อเมริกาและลาตินอเมริกา 

แถบเอเชียก็มีการดื่มนมแตเม่ือเทียบสัดสวนแลวยังถือวานอยกวาแถบยุโรป โดยในป 2554 แถบ

ยุโรปมีการบริโภคถึง 104.5 กิโลกรัมตอคนตอป ขณะท่ีกลุมประเทศกําลังพัฒนามีอัตราการดื่ม

นมท่ียังต่ําอยูมาก จึงยังพอมีโอกาสขยายตัวไดอีกมาก โดยในประเทศไทยมีการผลิตน้ํานมดิบใน

ประเทศไทยป 2557 รวม 1.13 ลานตัน เพ่ิมข้ึนจากป 2556 คิดเปนรอยละ 0.22 ตามปริมาณ

น้ํานมดิบจากการบริหารน้ํานมทั้งระบบ แตในป 2557 พบวาคนไทยยังดื่มนมเพียง 14 ลิตรตอป

ตอคน เทานั้น 

จากอุตสาหกรรมนมท่ีกลาวมานั้นจึงทําใหธุรกิจที่เก่ียวของกับนมสดยังสามารถเติบโต

ไดเพ่ิมข้ึนไดอีก โดยวิจัยของสถาบันระหวางประเทศเพ่ือการคาและการพัฒนา 2556 มีการสรุป

สถานะธุรกิจ พบวา ธุรกิจอาหารและเคร่ืองดิ่ม มีจํานวนผูประกอบการมากท่ีสุด ถึง 238 ราย 

และยังมีแนวโนมเติบโตข้ึนทุกป  ในป 2556 และในป 2557 Euromonitor International มีการ

คาดการณวาธุรกิจเคร่ืองดื่มจะมีการขยายตัวท่ีรอยละ 4.4 และ 4.3 ตามลําดับ  โดยนมสามารถ

นํามาเปนวัตถุดิบในการประกอบอาหารหรือเคร่ืองดื่มไดอยางดี เปนวัตถุดิบท่ีมาจากธรรมชาติ

และมีประโยชน รับประทานงายและรับประทานไดตลอดเวลา 

ดังนั้นการเปดธุรกิจ รานนม จึงเปนธุรกิจท่ีนาสนใจ ถือไดวามีแนวโนมการเติบโตท่ีดี 

แตการจะทําการขายโดยเนนดานรสชาติเพียงอยางเดียวนั้นเปนไปไดยาก จึงตองมีการทําการวิจัย 

และอาศัยเคร่ืองมือทางการตลาดเขามาชวยจัดการเพ่ือใหเปนไปตามเปาหมายที่วางไว คือ สวน

ประสมทางการตลาด คือ ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมทางการตลาด 

เปนกลยุทธนํามาชวยในการบริหารงาน สรางขีดความสามารถในการแขงขันใหตนเอง จึงศึกษาถึง 

“พฤติกรรมของลูกคาในการบริโภคสินคารานโนตมนมสด สุพรรณบุรี” โดยผูวิจัยหวังวาผลของ

การวิจัยคร้ังนี้จะเปนประโยชนตอผูประกอบการธุรกิจลักษณะคลายคลึงกัน และหวังวาจะสามารถ

นําไปใชเปนขอมูลอางอิงสําหรับนักศึกษาหรือผูสนใจท่ัวไปไดอีกทางหนึ่งดวย 

 

2. วัตถุประสงคของการศึกษา 
1. เพ่ือศึกษาปจจัยทางประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ รายได ระดับการศึกษา ท่ีมี

ผลตอพฤติกรรมของลูกคาในการบริโภคสินคารานโนตมนมสด สุพรรณบุรี 
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2. เพ่ือศึกษาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา 

ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ท่ีมีผลตอพฤติกรรมของลูกคาในการ

บริโภคสินคารานโนตมนมสด สุพรรณบุรี 

 

3. สมมติฐานการศึกษา 
1. คุณลักษณะทางประชากรศาสตรของผูบริโภคมีผลตอพฤติกรรมของลูกคาในการ

บริโภคสินคารานโนตมนมสด สุพรรณบุรี 

2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอพฤติกรรมของลูกคาในการบริโภคสินคา
รานโนตมนมสด สุพรรณบุรี 

 

4. ประโยชนที่ไดรับจากการศึกษา 
1. ทําใหทราบถึงปจจัยทางดานประชากรศาสตร ท่ีมีผลตอพฤติกรรมของลูกคาในการ

บริโภคสินคารานโนตมนมสด สุพรรณบุรี 

2. ทําใหทราบถึงปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมของลูกคาในการบริโภค
สินคารานโนตมนมสด สุพรรณบุรี 

3. ทําใหทราบแนวทางในการวางแผนการตลาดของรานโนตมนมสด สุพรรณบุรี และ

ทําใหลูกคาพึงพอใจมากข้ึน 

4. ผูท่ีสนใจจะประกอบธุรกิจ หรือสนใจขอมูลดานนี้ สามารถนําผลการวิจัยไปไป

ประยุกตใชหรือวางแผนธุรกิจของตนเองได 

 

5. ขอบเขตของการศึกษา 
1. ขอบเขตดานประชากรและตัวอยาง ประชากรท่ีใชในการทําการวิจัยคร้ังนี้ คือ 

ลูกคาท่ีเขามาบริโภคสินคารานโนตมนมสด สุพรรณบุรี 

2. ขอบเขตดานระยะเวลา ระยะเวลา ระหวางวันท่ี 20สิงหาคม 2557–1 พฤศจิกายน 

2557 

3. ขอบเขตดานสถานท่ี รานโนตมนมสด สุพรรณบุรี 

4. ขอบเขตดานตัวแปร 
 ตัวแปรตน ปจจัยดานประชากรศาสตร เพศ อายุ รายได ระดับการศึกษา ปจจัย

ดานสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด

จําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด 

 ตัวแปรตาม พฤติกรรมในการบริโภคสินคารานโนตมนมสด สุพรรณบุรี  
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6. ระเบียบวิธีวิจัย 

การวิจัยนี้เปนการวิจับเชิงปริมาณ แบบสํารวจ (Survey Research) เคร่ืองมือท่ีใชใน

การเก็บรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถาม โดยประกอบดวย 3 สวน ดังนี้ 

สวนท่ี 1 เปนการสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการบริโภคสินคารานโนตมนมสด 

จํานวน 6 ขอ 

สวนท่ี 2 เปนการสอบถามเกี่ยวกับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถาม ทางดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด โดย

แบบสอบถามที่สรางข้ึนนั้น จะมีลักษณะเปนมาตราสวนประเมินคา (Rating Scale) มี 5 ระดับ 

คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด จํานวน 16  ขอ 

สวนท่ี 3 เปนการสอบถามขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม 

โดยมีการกําหนดระดับความสําคัญ ดังตอไปนี้ 

คะแนนเฉล่ียระหวาง 4.21 – 5.00 หมายถึง มากท่ีสุด 

คะแนนเฉล่ียระหวาง 3.41 – 4.20 หมายถึง มาก 

คะแนนเฉล่ียระหวาง 2.61 – 3.40 หมายถึง ปานกลาง 

คะแนนเฉล่ียระหวาง 1.81 – 2.60 หมายถึง นอย 

คะแนนเฉล่ียระหวาง 1.00 – 1.80 หมายถึง นอยท่ีสุด 

 

7. ผลการศึกษา 
จากการวิเคราะหและสํารวจขอมูลดานประชากรศาสตร จํานวน 210 คน พบวา มีเพศ

หญิงมากกวาเพศชาย โดยเปนเพศหญิง จํานวน 146 คน คิดเปนรอยละ69.5 เปนเพศชาย

จํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 30.5 สวนใหญมีชวงอายุระหวาง 16 - 18 ป มากที่สุด คิดเปน

รอยละ 58.1 ชวงรายไดระหวาง 5,001 - 10,000 บาท มากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 77.6 ระดับ

การศึกษามัธยมศึกษา / ปวช. / ปวส.มากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 67.6  วันท่ีมาใชบริการมากที่สุด 

คือวันเสาร คิดเปนรอยละ 30.5 สวนใหญมาใชบริการในชวงเวลา 17.01 – 20.00 น.คิดเปน

รอยละ 36.2 คาใชจายในการบริโภคสวนมากชวงระหวาง 151 – 200 บาทตอคร้ัง คิดเปนรอย

ละ 39.0 จํานวนคร้ังท่ีใชบริการโดยเฉล่ียตอสัปดาห มากท่ีสุดคือ โดยเฉล่ีย 3 - 4 คร้ังตอ

สัปดาห คิดเปนรอยละ 36.7 สวนใหญเลือกใชบริการเพราะรสชาติ อรอย คิดเปนรอยละ 50.5 

รูจักหรือทราบขอมูลรานจากนิตยสารตาง ๆมากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 53.8  

กลุมเปาหมายใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑใน

ระดับมาก มีคาเฉล่ียรวม 3.84  โดยใหความสําคัญกับปจจัยช่ือเสียงของตราสินคา และความ

สวยงามของผลิตภัณฑ มีความสําคัญสูงท่ีสุด ดานราคาในระดบัมาก มีคาเฉล่ียรวม 3.58 ในระดับ

มาก โดยใหความสําคัญกับราคาเหมาะสมกับปริมาณสินคาท่ีไดและราคาถูกกวาเม่ือเทียบกับราน

อ่ืนมากท่ีสุด ดานชองทางการจัดจําหนาย มีคาเฉล่ียรวม 3.30 ในระดับปานกลาง โดยให
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ความสําคัญกับปจจัยสถานท่ีตั้งสะดวกหางาย เดินทางมารานงาย มีความสําคัญสูงท่ีสุด ดาน

สงเสริมการตลาด มีคาเฉล่ียรวม 3.30 ในระดับปานกลาง ปจจัยมีการใหสวนลดตามโอกาสได

เหมาะสม มีความสําคัญสูงท่ีสุด 

จากการทดสอบสมมติฐานขอท่ี  1 ดวยคาสถิติ Chi- square ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 

พบวา เพศและรายไดของกลุมเปาหมาย มีผลตอพฤติกรรมในการบริโภคสินคาของรานโนตมนม

สด  ดานวันท่ีมาใชบริการ และเหตุผลในการเลือกใชบริการรานโนตมนมสด สุพรรณบุรี ชวงอายุ

และระดับการศึกษาของกลุมเปาหมาย มีผลตอพฤติกรรมในการบริโภคสินคาของรานโนตมนม

สด ดานวันท่ีมาใชบริการ และชวงเวลาที่มาใชบริการรานโนตมนมสด สุพรรณบุรีสวนปจจัยสวน

ประสมทางการตลาด พบวา ดานผลิตภัณฑ ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย และดาน

สงเสริมการตลาดมีผลตอพฤติกรรมผูบริโภคดานเหตุผลในการเลือกใชบริการ และการรูจักหรือ

ทราบขอมูลรานเหมือนกัน 

 

8. การอภิปรายผลการศึกษา 
ผลการวิจัยดานประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง พบวากลุมวิจัยเปนเพศหญิง

มากกวาเพศชาย สวนใหญอยูในชวงอายุระหวาง 16 - 18 ป มีรายไดเฉล่ีย 5,001 - 10,000 

บาท และมีระดับการศึกษามัธยมศึกษา / ปวช. / ปวส. ซึ่งสอดคลองกับ ปาณชนก โพธิสุนทร 

(2549) ไดผลการวิจัยดานระดับการศึกษา พบวาโดยสวนใหญเลือกบริโภคนมมากกวากาแฟ 

สามารถนํามาอธิบายพฤติกรรมไดสอดคลองกัน เพราะผลท่ีไดมีบทบาทท่ีมีความสัมพันธกัน 

กลาวคือ ระดับการศึกษามัธยมศึกษา / ปวช. / ปวส. เปนกลุมท่ีมีอายุระหวาง 16 - 18 ป มักมี

รายไดเฉล่ีย 5,001 - 10,000 บาท ตามระดับคาจางของวุฒิการศึกษา ซึ่งตรงกับขอมูลการ

สํารวจภาวะเศรษฐกิจและสังคมครัวเรือน สํานักงานสถิติแหงชาติ แตอาจดวยพฤติกรรมของเด็ก 

หรือกลุมท่ีมีรายไดนอยก็มักจะชอบรานนั่งเลนและราคาสินคาไมแพงมากนัก คือมีความสามารถ

ในการจายไดอยางเหมาะสม 

ผลการวิจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ พบวา ปจจัยช่ือเสียงของตรา

สินคา และความสวยงามของผลิตภัณฑ มีความสอดคลองกับ อดุลย จาตุรงคกุล (2543: 26) ท่ี

กลาววา ผลิตภัณฑสามารถกออิทธิพลตอกระบวนการซื้อของผูบริโภค หีบหอท่ีสะดุดตาอาจทําให

ผูบริโภคเลือกไวเพื่อพิจารณา ประเมินเพ่ือการตัดสินใจซ้ือ และช่ือเสียงของสินคาเปนสอดคลอง

กับโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) ดานการตอบสนองหรือการ

ตัดสินใจซื้อของผูซื้อ เชน การเลือกตราสินคา เพราะเปนส่ิงจูงใจท่ีเล็งเห็นวามีความสําคัญ ถาตรา

สินคามีช่ือเสียงท่ีนาเช่ือถือ กลุมเปาหมายก็จะเกิดความรูสึกท่ีกลาจะเขาไปใชบริการเพราะม่ันใจ

ในคุณภาพและความพึงพอใจท่ีจะไดรับหลังจากการใชบริการแลว 

ดานราคา พบวา ใหความสําคัญกับราคาเหมาะสมกับปริมาณสินคา สอดคลองกับ

กระบวนการตัดสินซื้อ (Buyer’s Decision Process) ดานการประเมินผลทางเลือก คือ ผูบริโภค
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กําลังมองหาผลประโยชนจากสินคา กลาวคือ สินคาใหความเหมาะสมกับส่ิงท่ีเราตองเสียไป

หรือไม และสอดคลองกับ อดุลย จาตุรงคกุล (25543: 5) ท่ีพบวา พฤติกรรมของลูกคามักเกิด

การประเมินคาสินคาและบริการท่ีมีจําหนายอยูในตลาด และสอดคลองกับ คอตเลอร, ฟลลิป 

(2546: 24)  ท่ีกลาววา ลูกคาคาดหวังตอการรับบริการตามราคาท่ีไดจายไป และมองวาราคาถูก

กวารานอ่ืนมากท่ีสุด 

ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา ใหความสําคัญกับปจจัยสถานท่ีตั้งสะดวกหางาย 

เดินทางมารานงาย ซึ่งสอดคลองกับ ทฤษฎีชองทางการจัดจําหนายท่ีกลาววาสถานท่ีตั้งตองมี

ความสะดวกสบายสอดคลองกับกลุมลูกคาเปาหมาย สามารถพบเห็นและซื้อได สถานท่ีตั้ง

ครอบคลุมพ้ืนท่ีเปาหมายและมีความสะดวกตอการเลือกใชบริการ 

ดานสงเสริมการตลาด พบวา ใหความสําคัญสวนลดตามโอกาสไดเหมาะสม ซึ่ง

สอดคลองกับ ทฤษฎีดานสงเสริมการขายท่ีมีเพ่ือเปนกระตุนใหเกิดการซื้อ สามารถตัดสินใจซื้อได

ในเวลาทันทีทันใด เพราะโดยพฤติกรรมของลูกคา ดานโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer 

Behavior Model) กลาววา ส่ิงกระตุน (Stimulus) เปนส่ิงท่ีเกิดจากภายในตัวเราหรือภายนอกตัว

เราแรงจูงใจใหเกิดการซื้อ 

วันท่ีมาใชบริการรานโนตมนมสด สุพรรณบุรีมากท่ีสุด คือวันเสาร ซึ่งสอดคลองกับ

รายรับของทางรานท่ีมักจะไดมากสุด คือชวงวันเสาร สวนใหญมาใชบริการในชวงเวลา 17.01 – 

20.00 น. ซึ่งสอดคลองกับขอมูลดานระดับการศึกษา เพราะลูกคาสวนใหญของรานโนตมนมสด 

เปนลูกคาวัยกําลังศึกษา เปนชวงเลิกเรียน สอดคลองกับ สุวิภา เมืองสนตรี (2553)  วา 

พฤติกรรมการรับประทานน้ําปน/น้ําผลไม ชวงเวลาท่ีนิยมคือชวงเย็น โดยมีคาใชจาย คร้ังละ

ประมาณ 151 – 200 บาทตอคร้ัง ซึ่งเปนคาใชจายท่ีไมสูงมากและไมนอยเกินไปสําหรับลูกคา

กลุมนี้ และยังพบวาโดยเฉล่ีย การมาท่ีรานเพื่อใชบริการหรือบริโภค เฉล่ีย 3 - 4 คร้ังตอสัปดาห 

สวนใหญเลือกใชบริการเพื่อบริโภคอาหารและเคร่ืองดื่มเพราะรสชาติ อรอย สอดคลองกับ ปาณ

ชนก โพธิสุนทร (2549) ท่ีกลาววา ผูบริโภคใหความสําคัญมากท่ีสุดกับปจจัยดานสินคาคือ 

รสชาติของอาหารและเคร่ืองดื่ม 

จากการศึ กษาพบว า  เปน ไปตามสมมติ ฐ าน ท่ีตั้ ง ไ ว  โดยคุณ ลักษณะทาง

ประชากรศาสตรคือ เพศ อายุ รายได ระดับการศึกษา มีผลตอพฤติกรรมการบริโภค ดานวันท่ีมา

ใชบริการ ชวงเวลาท่ีมาใชบริการ และเหตุผลในการเลือกใชบริการ ซึ่งสอดคลองกับ คอทเลอร 

(1997 :174) กลาวถึงพฤติกรรมผูบริโภควา พฤติกรรมตางๆเกิดข้ึนไดจะตองมีสาเหตุ หรือส่ิง

เรา หรือส่ิงกระตุน ทําใหเกิดพฤติกรรมดังกลาว เปรียบเสมือนกลองดํา ท่ีอยูภายใตอิทธิพลของ

วัฒนธรรม  สังคม  จิตวิทยา และปจจัยสวนบุคคลจากนั้นจึงแสดงพฤติกรรมตอบสนองตอส่ิงเรา  

หรือส่ิงกระตุนในรูปของการตัดสินใจบริโภค หรือไมบริโภค 

การศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน

ชองทางการจัดจําหนาย และดานสงเสริมการตลาด มีผลตอพฤติกรรม ดังนี้ ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
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โดยพฤติกรรมของกลุมเปาหมายใหสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑสงผลตอเหตุผลใน

การเลือกใชบริการ และการรูจักหรือทราบขอมูลรานเปนหลัก ปจจัยดานราคา กลุมเปาหมายมอง

วา ราคาเหมาะสมกับปริมาณสินคาท่ีไดและราคาถูกกวารานอ่ืนๆสงผลตอการเลือกใชบริการหรือ

การเปนท่ีรูจักของลูกคา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย จะทําหนาท่ีเสริมสรางการเขาถึงของ

ลูกคา สะดวกในการเขามาใชบริการหรือบริโภคสินคา เพราะลูกคามองวาสถานท่ีตั้งสะดวกหางาย 

เดินทางมารานงาย จึงเปนสาเหตุท่ีทําใหเลือกใช ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด จะทําหนาท่ีเปน

ตัวกําหนดการกระตุนใหเกิดการขายที่มากข้ึน สอดคลองกับ 4P Promotion ท่ีกลาววา การ

สงเสริมการขายเปนการใหส่ิงจูงใจพิเศษเพ่ือกระตุนใหเกิดการซื้อ (extra incentive to buy) 

เพราะลูกคาเล็งเห็นวา สวนลดท่ีไดนั้นคุมคากับท่ีจะจายไปกันสินคาท่ีไดรับ โดยการสงเสริม

การตลาดสงผลตอพฤติกรรมลูกคาแทบจะท้ังหมด  

 

9. ขอเสนอแนะจากการศึกษา 
การวิจัยคร้ังนี้ ชวยเสนอแนะเก่ียวกับแนวทางการทําการตลาดสําหรับกลุมเปาหมาย

และการดําเนินการกลยุทธทางการตลาดได ดังนี้ 

ดานผลิตภัณฑ จากตัวอยาง ยังพบวาใหความสําคัญดานความสวยงามของผลิตภัณฑ 

โดยจะตองมีการมองเร่ืองของแพคเกจของสินคา ปรับปรุงใหสวยงามและมีความเปนเอกลักษณ 

เพราะลูกคาไมไดมองแคช่ือเสียงของตราสินคาเปนสําคัญเพียงอยางเดียวนั่นเอง จะตองมีการ

รักษามาตราฐานของผลิตภัณฑ นอกจากนี้ทางรานยังขาดการวางตําแหนงกลุมเปาหมายที่แนนอน 

ฉะนั้นจะมีการวางตําแหนงตราสินคาใหสอดคลองกับกลุมเปาหมายคือ ระดับวัยกําลังศึกษา หรือ

ระดับที่มีการศึกษาไมสูงมากนกั  ดานราคา ลูกคามองวาภาพรวมดานราคา มีความสําคัญในระดับ

มาก และยังพบวา ลูกคาใหความสําคัญของราคาถูกเม่ือเทียบกับรานอ่ืน ดังนั้นตองมีการควบคุม

การกําหนดราคาไมใหสูงจนเกินไปในอนาคต แมตนทุนจะเพ่ิมข้ินโดยพิจารณาตามความ

เหมาะสม เพ่ือไมใหเกิดการสูญเสีย และไมราคาแพงเกินกวารานอ่ืนจนลูกคารูสึกหรือเกิดการ

เปรียบเทียบได ดานชองทางการจัดจําหนาย อาจมีการเพ่ิมเติมในเร่ืองการแจกใบปลิวตามสถานท่ี

ตางๆ เพ่ือใหคนท่ีอยูพ้ืนท่ีอ่ืนๆหางไกลจากสถานท่ีนั้นรับทราบขอมูล หรือสนใจมาใชบริการดวย 

เชน การไปแจกใบปลิว ดานการสงเสริมการตลาด พบวากลุมเปาหมายใหความสําคัญเร่ืองปจจัย

มีการใหสวนลดตามโอกาสไดเหมาะสม เชน การจัดสวนลด10% ในบางสัปดาห มีความสําคัญสูง

ท่ีสุด ดังนั้น เพ่ือเปนการรักษาลูกคา จะมีการจัดโปรโมช่ันอยางสมํ่าเสมอ และมีการเพ่ิมเติมการ

ทําการตลาด เชน การออกบูธสาธิตการทํานมสดปนหรือเมนูเคร่ืองดื่มอ่ืนๆ ภายในงานอาจมีการ

มอบคูปองสวนลดให ตามระยะเวลาท่ีกําหนด นอกจากนี้ พบวา ลูกคามองวาการบริการที่ดีจาก

พนักงานขายก็มีความสําคัญ ฉะนั้นจะตองใหความสําคัญดานการอบรมพนักงานเพ่ิมมากข้ึน อาจ

มีการกําหนดขอปฎิบัติ หรือคําทักทายเม่ือลูกคาเขามาท่ีรานใหเปนมาตราฐาน 
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เนื่องจากวันจันทรเปนวันท่ีมักมีคนมาใชบริการทางรานนอยท่ีสุด อาจเพราะเปนวัน

เปดทํางานวันแรกของวันหยุดสุดสัปดาห พ่ือเปนการกระตุนใหเกิดการซ้ือหรือจูงใจใหซื้อ

ผลิตภัณฑโดยการทํา Prduct Set Pricing หรือ กลยุทธราคาชุด คือการจับคูสินคาเปนชุดๆเพ่ือทํา

การขายในวันจันทร  

ชวงเวลาท่ีลูกคามาใชบริการนอยสุด คือชวง 11.01 – 14.00 น. จะตองมีการทําการ

กระตุนการมาซื้อสินคาของลูกคาเพ่ิมมากข้ึน อาจทําโดยการมอบของพิเศษเปนสินคาพรีเม่ียม

ของทางรานวาถามาใชบริการชวงเวลาท่ีกําหนดนั้น ทุกยอดการใชจาย 200 บาทตอบิลข้ึนไป จะ

มอบของพรีเม่ียมให 1 ช้ิน เปนตน คาใชจาย พบวา ราคาชวง 151 -200 บาท กับ ชวงราคา 

101 – 150 บาท มีจํานวนผูตอบแบบสอบถามหรือลูกคามักใชจายในราคาชวงนี้ใกลเคียงกัน 

ฉะนั้นจะตองมีการทําสินคา หรือจัดสินคาคู ใหมีราคาในชวงเรตน้ีเพ่ือเปนการจูงใจใหลูกคาสนใจ

ซื้อสินคา  และลูกคาสวนมากทราบหรือรูจักรานจากนิตยสารตางๆมากท่ีสุด รองลงมาคือ ปาย

โฆษณา ฉะนั้นจึงควรใหความสนใจในการติดปายโฆษณาตามสถานที่ตางๆเพ่ิมมากข้ึน เพ่ือให

เกิดการพบเห็นและจดจําตราสินคา อาจมีการวางปายโฆษณาตามจุดรอรถโดยสาร เปนตน  

กลุมเปาหมายสวนใหญเปนวัยกําลังศึกษาหรือระดับการศึกษาไมสูงมากนัก และเปน

วัย 16 - 18 ป เปนสวนใหญ จึงเหมาะสมที่จะทําการสงเสริมการขายชวงวันหยุดปดภาคเรียน 

เพ่ือเปนการกระตุนการซื้อ การมาบริโภคสินคาชวงเวลาวางมากข้ึน และการพบปะสังสรรคกับ

เพ่ือนฝูง โดยทางรานอาจมีการจัดสวนลดตามแตละวันหรือกําหนดวันท่ีมียอดขายต่ําเพ่ือทําการ

ตั้งเปนวันท่ีมอบสวนลด หากมาใชบริการใหวันนั้นๆ ตามชวงเวลาท่ีกําหนด เพ่ือใหเกิดยอดขายที่

เพ่ิมข้ึน 
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